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前言

　　为推动花艺环境设计师职业培训和职业技能鉴定工作的开展，在花艺环境设计师从业人员中推行
国家职业资格证书制度，中国就业培训技术指导中心在完成《国家职业标准·花艺环境设计师》（试
行）（以下简称《标准》）制定工作的基础上，组织参加《标准》编写和审定的专家及其他有关专家
，编写了花艺环境设计师国家职业资格培训系列教程。
　　花艺环境设计师国家职业资格培训系列教程紧贴《标准》要求，内容上体现“以职业活动为导向
、以职业能力为核心”的指导思想，突出职业资格培训特色；结构上针对花艺环境设计师职业活动领
域，按照职业功能模块分级别编写。
　　花艺环境设计师国家职业资格培训系列教程共包括《花艺环境设计师（基础知识）》《花艺环境
设计师（国家职业资格四级）》《花艺环境设计师（国家职业资格三级）》《花艺环境设计师（国家
职业资格二级一级）》4本。
《花艺环境设计师（基础知识）》内容涵盖《标准》的“基本要求”，是各级别花艺环境设计师均需
掌握的基础知识；其他各级别教程的章对应于《标准》的“职业功能”，节对应于《标准》的“工作
内容”，节中阐述的内容对应于《标准》的“技能要求”和“相关知识”。
　　本书是花艺环境设计师国家职业资格培训系列教程中的一本，适用于对三级花艺环境设计师的职
业资格培训，是国家职业技能鉴定推荐辅导用书，也是三级花艺环境设计师职业技能鉴定国家题库命
题的直接依据。
　　本书第1章第4节1，第2章第1节学习单元1，第3章第2节、第3节学习单元2及技能要求由康亮编写
；第1章第2节、第3节、第4节2及技能要求，第3章第1节、第3节学习单元1由庞伟星编写，第1章第1节
，第4章由杨青编写；第2章第1节学习单元2与技能要求由袁国荣编写；第2章第2节及技能要求由顾美
萍编写。
书稿最后由康亮统稿。
张建华、朱迎迎、顾勤参与了全书的审定工作。
　　本书在编写过程中得到上海城市管理职业技术学院、上海插花花艺协会和上海市园林绿化行业协
会等单位的大力支持与协助，在此一并表示衷心的感谢。
　　中国就业培训技术指导中心
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内容概要

本书由中国就业培训技术指导中心按照标准、教材、题库相衔接的原则组织编写，是国家职业技能鉴
定推荐辅导用书。
书中内容根据《国家职业标准·花艺环境设计师》（试行）要求编写，是三级花艺环境设计师职业技
能鉴定国家题库命题的直接依据。
    本书介绍了三级花艺环境设计师应掌握的技能要求和相关知识，涉及前期准备、布局设计、现场实
施和业务管理等内容。
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书籍目录
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理  学习单元1  花艺工程质量验收  学习单元2  室内绿化植物的养护  思考题第4章  业务管理  第1节  技术
档案制作  第2节  技术档案管理  思考题参考文献

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<花艺环境设计师>>

章节摘录

　　第1章　前期准备　　学习单元2　花艺设计中的商务谈判　　学习目标　　了解花艺设计中的商
务谈判准备知识　　熟悉花艺设计中的商务谈判磋商的技巧并将其应用到实际中　　知识要求　　1
．花艺设计中的商务谈判准备　　　　（1）花艺设计商务谈判中的信息准备　　商务谈判是人们运
用资料和信息获取所需利益的一种活动。
信息准备是商务谈判准备的重要一环。
掌握充分适用的有关信息资料，是取得谈判成功的重要保证。
　　商务谈判信息是指反映与商务谈判相联系的各种情况及其特征的有关资料。
商务谈判信息资料同其他领域的信息资料相比较，有其不同的特点。
首先，商务谈判资料无论是资料的来源还是资料的构成都比较复杂和广泛，在有些资料的取得和识别
上具有相当难度；其次，商务谈判是在特定的谈判圈及特定的当事人中流动，谈判者对谈判资料的敏
感程度，是其在谈判中获取优胜的关键；最后，商务谈判涉及己方和谈判对手的资金、信用、经营状
况、成交价格等，具有极强的保密性。
　　谈判信息是商务谈判中谈判计划和战略的依据，是谈判双方相互沟通的纽带和控制谈判过程的手
段。
　　1）信息资料的搜集与准备　　①信息准备的要求。
准备的信息资料必须符合准确、全面、适用、及时的要求。
 　　⋯⋯
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